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Resumen
Dentro de las modalidades de grado que ofrece La Universidad de la Salle para la
Facultad de Ciencias Administrativas y Contables se encuentra la opción de grado en
proyección social, en donde los estudiantes aportan su proceso de formación al
acompañamiento en asesoría y capacitación a las ideas de negocio de distintas
Fundaciones permitiendo fortalecer su entorno de emprendimiento y mejorar su calidad
de vida.

Mediante la alianza entre La Universidad de la Salle y la Fundación María Luisa de
Moreno tuvimos la oportunidad de participar en el proceso de capacitación y
acompañamiento de las ideas de negocio de un grupo de emprendedores y mujeres
cabezas de familia en el municipio de Chía (Cundinamarca), formulando un plan de
trabajo y un cronograma de actividades junto con la Fundación que permitiera de forma
progresiva la adquisición de conocimientos básicos sobre el “Modelo Canvas”,
combinando la administración y la contaduría para el desarrollo de una idea de negocio
a lo largo de la capacitación cuyo resultado final sería expuesto en una feria
empresarial.

Palabras claves: Proyección social; capacitación; ideas de negocio; sociedad;
emprendimiento; calidad de vida; feria empresarial.
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Abstract

Within the modalities of degree offered by the University of La Salle for the Faculty of
Administrative and Accounting Sciences, there is the option of a degree in social
projection, where students contribute their training process to the accompaniment in
advice and training to the ideas of business of different Foundations allowing to
strengthen their entrepreneurial environment and improve their quality of life.

Through the partnership between La Salle University and the Maria Luisa de Moreno
Foundation, we had the opportunity to participate in the process of training and
accompanying the business ideas of a group of entrepreneurs and women heads of
family in the municipality of Chía (Cundinamarca) ), formulating a work plan and a
schedule of activities together with the Foundation that would allow progressively the
acquisition of basic knowledge about the "Canvas Model", combining administration and
accounting for the development of a business idea throughout of the training whose final
result would be exposed in a business fair.

Keywords: Social projection; training; business ideas; society; entrepreneurship; quality
of life; business fair.
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Introducción
Este proyecto está enfocado en cumplir con los objetivos propuestos en el proyecto
proyección social lasallista, la universidad ha venido generando programas sociales
apoyando a diferentes fundaciones para el mejoramiento sostenible de las mismas. En
este caso la universidad nos designó trabajar con la Fundación Internacional María
Luisa de Moreno en su proyecto despertar emprendedor.
El proyecto Despertar Emprendedor de la Fundación Internacional María Luisa de
Moreno tiene como objeto social apoyar a la comunidad de la ciudad de Chía en el
departamento de Cundinamarca, con el propósito del desarrollo integral sostenimiento
de la comunidad en el estudio y defensa del bienestar de la calidad de los grupos
vulnerables de la sociedad especialmente mujeres hombres cabezas de familia, adultos
mayores desplazados de la violencia, personas con problemas de drogadicción y
alcoholismo. La organización busca organizar la comunidad y coordinar acciones para
fortalecer el ejercicio y la participación ciudadana, adelantar procesos de capacitación
informal tendientes a fortalecer nuestra identidad social y cultural.
El objetivo de desarrollar este proyecto es generar ideas que contribuyan al crecimiento
y mejoramiento administrativo y contable del proyecto despertar emprendedor a un
grupo de 32 personas del municipio de Chía Cundinamarca.
Se hizo una revisión a cada uno de los proyectos y/o ideas emprendedoras de negocio
buscando definir e identificar desde la parte administrativa y contable, viendo la
necesidad de toda la estructura de brindarles conceptos administrativos y contables
así mismo el manejo de la información contable real y actualizada bajo la base de los
principios de la contabilidad generalmente aceptados y a su vez el uso adecuado de los
recursos y procesos administrativos con el fin de organizar, direccionar y perseguir el
proyecto de cada idea de negocio.
El principal objetivo de nuestro proyecto sería la creación y/o organización dado el caso
de ideas de negocio llegando a la personalización de sus productos y servicios bien
especializados.
11

Lo vamos a realizar basándonos según la teoría del Método Canvas en el que
incluiremos las 4 P (Producto, Precio, Promoción, Distribución).

1. Titulo

Formación a los emprendedores en la estructuración contable y administrativa para
ideas de negocio en la fundación internacional María Luisa de Moreno en su proyecto
despertar emprendedor ubicado en la ciudad de chía en el departamento de
Cundinamarca.

2. Problema
2.1. Planteamiento del Problema
Para cada uno de los treinta y dos proyectos emprendedores es importante y necesaria
la información contable y una buena administración ya que es la base para la toma de
decisiones, sin importar el tamaño, pequeño, mediano o grande todo esto en busca de
alcanzar los logros que se busca en el desarrollo del objeto social de cada proyecto
emprendedor. A pesar de que estos proyectos emprendedores están en la marcha,
iniciando o están plasmados como una idea de negocio no son ajenos a adoptar estas
herramientas no solo por cumplir un requisito legal si no porque el resultado de esta
gestión puede ampliar o reducir el tiempo de funcionamiento de cada proyecto.

El proyecto Despertar Emprendedor de la Fundación Internacional María Luisa de
Moreno tiene como objeto social apoyar a la comunidad de la ciudad de Chía en el
departamento de Cundinamarca, con el propósito del desarrollo integral sostenimiento
de la comunidad en el estudio y defensa del bienestar de la calidad de los grupos
vulnerables de la sociedad especialmente mujeres hombres cabezas de familia, adultos
mayores desplazados de la violencia, personas con problemas de drogadicción y
alcoholismo. La organización busca organizar la comunidad y coordinar acciones para
fortalecer el ejercicio y la participación ciudadana, adelantar procesos de capacitación
informal tendientes a fortalecer nuestra identidad social y cultural.
12

Es necesario contar con conceptos administrativos y contables así mismo el manejo de
la información contable real y actualizada bajo la base de los principios de la
contabilidad generalmente aceptados y a su vez el uso adecuado de los recursos y
procesos administrativos con el fin de organizar, direccionar y perseguir el proyecto de
la entidad.

La información contable ayudara al administrador a planear, controlar, analizar, la
estructura del proyecto de negocio y tomar decisiones con fuentes informativas
confiables, razonables y oportunas.

Los proyectos emprendedores del programa Despertar Emprendedor de la FIMM, están
dejando a un lado la implementación de actividades importantes para cada idea de
negocio, falta la construcción de la información integrada y sistematizada el cual
permite la preparación de la información económica y del control para determinar la
situación del proyecto. Igualmente, las estructuras administrativas no tienen procesos,
políticas, manuales de las tareas de cada cargo, y no existen organigramas, todo esto
son falencias que cada idea de negocio debe llevar para así tener controles de la idea
misma.

Hoy por hoy estas ideas de negocio tienes la necesidad de plantearse que papel
realizan y hacia donde se dirigen.

Según el análisis realizado a la fundación se espera obtener una formación e
identificación a los emprendedores en los siguientes aspectos: Análisis y segmentación
de clientes, establecimiento de precio, mejoramiento de producto,

canales de

distribución, relaciones e identificación de clientes, flojo de caja, optimización de
recursos y productividad, análisis del mercado y punto equilibrio, estructura de costos,
presupuesto, estado de situación financiera, estado de resultados y matriz DOFA , todo
esto facilitará la toma de decisiones y se llevara a cabo un buen trabajo para con los
proyectos emprendedores
13

3. Formulación del problema

¿Cuáles son las necesidades de los emprendedores en el área contable y
administrativa en las que necesita capacitarse para sus proyectos y/o ideas de
negocio de la “Fundación María Luisa de Moreno” ubica en el Municipio de Chía,
Cundinamarca?

4. Objetivos
4.1 Objetivo General
Plantear y diseñar un Temario académico por medio del cual se implemente un
modelo de conceptos contables administrativos para el diseño de la estructura
organizacional para el proyecto Despertar Emprendedor de la FIMM.
4.2 Objetivos Específicos
 La universidad de La Salle en conjunto con la Fundación María Luisa de Moreno,
han establecido el proyecto Despertar Emprendedor, con el fin de facilitar a
estas personas espacios académicos adecuados, que permitan a través de un
aprendizaje paulatino hacer de su idea un modelo de negocio una realidad.
 Brindar capacitación y asesoramiento administrativo y contable de manera
eficiente las personas con negocio y/o ideas de negocio basándonos en el
método Canvas, brindar los conocimientos necesarios en el

proceso

administrativo, contable legales que permita a los emprendedores dar respuesta
que papel desempeñan y hacia donde se dirigen.
 Especificar el perfil de los negocios y/o ideas de negocio, para así identificar los
componentes administrativos, contables, recursos físicos y financieros para
determinar y concluir las necesidades comunes y poder brindarles una
capacitación y acompañamiento eficiente y preciso.
14

5. Macro Variables
5.1. Biofísicas del Territorio
El proyecto Despertar Emprendedor de la FIMM se encuentra ubicado en la sede
principal de la Alcaldía de Chía en el departamento de Cundinamarca. El espacio físico
es un aula, allí es donde se dicta el espacio académico, compuesto por elementos tales
como sillas, tablero, Panfleto, Video Bean, las actividades lúdicas y académicas se
hacen en ese espacio en algunas ocasiones se realizan fuera del aula en un área de
esparcimiento más amplia ya que el aula solo cuenta con el espacio de las sillas y para
movimientos corporales se requiere de un espacio más amplio.
Figura 1 Mapa Político Chía Cundinamarca

Tomado de , (mapa+politico+Chía+cundinamarca, 2018, Unifeed.club)

La Alcaldía de Chía está ubicado en el centro de la ciudad es estrato 3, cuenta con
todos los servicios públicos agua, luz, teléfono, internet. Pertenece al departamento de
Cundinamarca ubicado en el norte de este departamento. La Ciudad de Chía limita al
norte con Cajicá, al sur con el pueblo de Cota, al este con Sopo y Neusa, al Oeste con
el pueblo de Tabio y Tenjo. La topografía de la Ciudad de Chía, es 90% Plana y el 68%
de la ciudad es considerada Zona Rural.
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En la actualidad hay buenas vías principales de acceso al centro donde ha mejorado
notablemente el estilo de vida como por ejemplo, la autopista norte que sirve de acceso
por el este de la ciudad y a diferentes lados por el corte de esta con las otras dos
autopistas importantes del departamento, la autopista vía Tocancipa Briseño autopista
vía Cota y la autopista vía Bogotá, estas autopistas permite la conexión con pueblos
veredas, también cuenta con servicios de bus intermunicipal el cual conecta con el
sistema Transmilenio desde el portal Norte que brinda transporte a pasajeros
provenientes de algunos barrios de todas las localidades de la ciudad de Bogotá.
(Alcaldia de Chía, 2018)

5.2. Socio Económicas

La ciudad de Chía en el Departamento de Cundinamarca tiene una estructura
empresarial concentrada en el sector de los servicios un (70%), otros sectores
representativos para la economía local son la Industria (22%) y la construcción (8%). La
mayor participación del sector servicios es el resultado de: la alta concentración de
comercio (43% de las empresas) que, además, represento el eje de la economía local;
la actividad y restaurantes (10%); la actividad de transporte, almacenamiento y
comunicaciones (10%) y en menor medida por otras actividades de servicios
comunitarios y sociales (6%).

Según el tamaño de las empresas, se puede afirmar que Chía es una ciudad con
mayor presencia de microempresarios, Del total de empresas en el 2006, 2.069 son
microempresas, que representaron el 96.6% de las empresas establecidas en la ciudad
y el 2.4% de las de alrededores. Las Pymes representaron el 2.1%; la gran empresa el
(0.25%) registro una baja participación. (Alcaldia de Chía, 2018)

Principales procesos de emprendimiento económico
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La Alcaldía de Chía del municipio de Cundinamarca emprende la nueva unidad de
negocio para más de 32 emprendedores y pymes (pequeños y medianos empresarios)
de la Ciudad de la Luna ya hacen parte de ‘Chía Emprende’ esta nueva unidad de
negocio que le dará una mano, trabajo de la alcaldía del Municipio y su secretaría de
desarrollo económico, a la comunidad de Chía y sus ideas de negocio.

Dentro del programa de apoyo y fortalecimiento al emprendimiento y las pymes, que
hace la Administración Municipal, se realiza también la capacitación y formación de
dichos emprendedores quienes ya han participado en varias ferias que se han
realizado en Cota, Funza y Bogotá donde han podido mostrar sus proyectos como
empresarios.

Vale la pena mencionar que esta nueva iniciativa nace luego del crecimiento que ha
tenido el proyecto de agromercados saludables ´Chía Compra Chía´, que ya va en su
séptima versión y que en un principio estuvo dirigido al emprendimiento agrícola pero
debido a su éxito empezó a tener diferentes tipos de negocio, por eso, la secretaría de
desarrollo económico del Municipio decidió tener otra alternativa de negocio
denominada ´Chía Emprende´.

Así, de ´Chía Emprende´ ya hacen parte varios proyectos de: artesanías, orfebrería,
lácteos y productos de belleza entre otros y se espera que para Expo Chía, que se
realizará del próximo 18 al 25 de noviembre en el parque principal del Municipio, estén
presentes llevando sus mejores productos.
(Alcaldia de Chía, 2018)

El Turismo
El Municipio de Chía es un territorio que durante las últimas décadas ha presentado un
importante desarrollo socio económico que se ve reflejado en el crecimiento de sus
zonas urbanas e infraestructura vial, así como en el progreso de diversos sectores
productivos. Entre estos sectores se encuentra el turismo, una actividad económica que
se beneficia del potencial presente en los recursos de la provincia y de su cercanía a la
17

capital del país, considerando que es su principal emisor de turistas y también el eje
central de conectividad con turistas que provienen de otras regiones o países.
El turismo es una actividad capaz de crear condiciones favorables para el desarrollo
sostenible de un territorio, gracias a que contribuye en la generación de empleos e
ingresos para las comunidades, aporta a procesos de reconocimiento o re-significación
de la identidad cultural y social, y colabora en la mitigación de impactos negativos de
otros sectores en la sociedad y en el ambiente. Cabe aclarar que la magnitud positiva
de su impacto depende de una adecuada planeación, ejecución, monitoreo y
evaluación. (Alcaldia de Chía, 2018)

5.3. Político Institucional
“Chía es un Municipio de origen precolombino, por lo cual no se puede
establecer una fecha exacta de su fundación. A la llegada de los invasores españoles
en Abril de 1537, este valle estaba habitado de los Muiscas pertenecientes a la familia
Chibcha, una de las más importantes del Nuevo Mundo junto con los Incas del Perú,
los Aztecas y los Mayas, de México y Centro América.

Los

conquistadores

encontraron

un

pueblo

organizado

social,

político

y

administrativamente y con profundas estructuras religiosas. Chía fue después, del
Sogamoso, la ciudad del Sol, el sitio espiritual más importante para el pueblo Chibcha,
aquí le brindaban tributo a sus dioses: Chibchacum, Bachué, Bochica y Zuhé y a las
fuerzas de la naturaleza como el agua, la luna, el sol, el aire y la tierra.”2
El municipio de Chía, creado mediante la Ordenanza 36 de 1954 “por la cual se
ratifican los deslindes de los municipios de Girardot, Nariño, Facatativá, Subachoque,
San Francisco, La Vega, Sasaima, Zipacon, Tenjo y Chía”; Decreto Nacional 1510 de
1951 y Decreto Departamental 441 de 1950, está ubicado en el Departamento de
Cundinamarca, al norte de la capital de la República a 25 Kilómetros, con un área total
de 80.1 Km2. Chía está delimitada por un sistema montañoso en el que se destacan
los cerros de la Valvanera y Pan de Azúcar, al occidente y oriente respectivamente. Su
topografía se caracteriza por pendientes que oscilan entre 0 y 15% en el valle de los
18

ríos Bogotá y Frío, y mayores al 50% en los cerros orientales y occidentales, donde la
cota máxima de altura se encuentra a los 3230 msnm.3 (Alcaldia de Chía, 2018)
Instituciones del Estado con presencia en el Territorio
Alcaldía de Chía
La Alcaldía Municipal de Chía proyecta una ciudad inteligente e innovadora donde se
compromete con la satisfacción de las necesidades de su población, basada
en la eficiente y transparente administración de sus recursos, y el mejoramiento
continuo de su sistema integral de gestión, en coherencia con las directrices
nacionales, departamentales y con el plan de desarrollo municipal, mediante la efectiva
y eficaz prestación de los servicios de salud, educación, seguridad, construcción de
obras de infraestructura, ordenamiento territorial y medio ambiente, para garantizar el
desarrollo social, cultural, deportivo, económico y la erradicación de la pobreza.
(Alcaldia de Chía, 2018)

Juntas de Acción Comunal
“Las Juntas de Acción comunal son el mejor medio para que nos interesemos por
solucionar problemáticas de la comunidad como vías, seguridad, temas sociales y el
desarrollo de actividades de integración, y de esta forma comprometernos con mejorar
el municipio desde cada sector”, señaló Néstor Acosta, presidente de la Junta del
sector 20 de Julio.
Para los nuevos presidentes, vicepresidentes, tesoreros y secretarios se llevará a cabo
una capacitación para el conocimiento de deberes, derechos y funciones de las Juntas
de Acción Comunal, y en el mes de junio se dará en Chía la elección de la Asociación
Comunal de Juntas ASOJUNTAS. (Alcaldia de Chía, 2018)

Capacidad de gestión para la solución de problemas
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Algunas organizaciones de Participación de la Comunidad de Chía Presentes para la
solución de problemas:

1. Asojuntas
2. Fundación Internacional María Luisa de Moreno
3. Programa Territorios de Paz
4. Semilleros deportivos

5.4. Simbólico Culturales

a). Emprendimiento social y/o cultural
A través de los espacios de circulación institucionalizados en el Municipio se ha
incentivado la creación de nuevos productos tanto escénicos como musicales; así
mismo, mediante la implementación del Portafolio de Estímulos en el año 2015 se
fortalecieron de siete (7) productos artísticos de las áreas de música, artes escénicas,
artes plásticas, artes literarias, fotografía y medios de comunicación.

Escuela de Formación Artística y Cultural
Esta escuela fue creada mediante Acuerdo municipal 55 de 2014 y su propósito
principal es la formación en nuevos talentos en música, danza, literatura y
audiovisuales, artes plásticas y teatro.

Música
En el área de música se gestaron proyectos como Banda sinfónica de mayores, coro
polifónico, ensambles de jazz y rock, música campesina y música latinoamericana,
bandas sinfónicas juvenil e infantil, orquestas sinfónicas de cuerdas juvenil e infantil,
coros juvenil, infantil y de adultos, dos (2) procesos de ensambles de rock, ensamble
de tambores, ensamble de salsa y el ensamble de cuerdas tradicionales, ensamble de
big band y ensamble vocal.
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Danza
En esta disciplina se fortalecieron procesos formativos en danza, siguiendo las líneas
de folclor, ballet y rumba. Se impulsaron los dos (2) grupos representativos existentes y
se promovió la creación de dos (2) más.

Artes plásticas
Se consolidó al Salón de Artistas como un espacio digno para la muestra y promoción
de artistas del Municipio, en este proyecto se logró exponer muestras colectivas de
artistas del municipio en espacios certificados y reconocidos a nivel nacional e
internacional como la Biblioteca Julio Mario Santo Domingo y en el Congreso de la
República.

Literatura y audiovisuales
Este proyecto lo conforma los siguientes programas taller de narrativa, tertulias
literarias, talleres de promoción de lectura y creación literaria, dirigidos a estudiantes de
instituciones públicas del municipio, Comunicación Oral y Escrita, Curso de Redacción
y Ortografía, Apreciación cinematográfica, Taller de Cuento y Taller de Narrativa, Taller
de poesía, Taller de poesía performática, Taller de cuerpo y palabra, Taller de
fotografía básica, Taller de apreciación cinematográfica, Taller realización audiovisual,
Taller de animación y Taller de guion.
En este programa se ha logrado vincular cerca de 2500 personas representando un
incremento del 32% con relación al año 2014.

Teatro
En teatro se alcanzó un registro de 7714 personas en el 2015, aumentando la
cobertura en un 11% con relación al año 2014. En la zona rural disminuyó la
participación en un 45% pero se incrementó en el área urbana en un 83%.

Lectura y Bibliotecas
La Red de Bibliotecas Públicas del Municipio de Chía es un proyecto multicultural que
reconoce los servicios de la información como un derecho fundamental que fortalece la
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construcción del proyecto de vida personal y colectiva de las comunidades. Por tal
razón, el Acuerdo Municipal 054 de 2014 que crea la Biblioteca Hoqabiga y su red de
bibliotecas, entiende que debe existir una relación directamente proporcional entre el
número de habitantes y la cantidad de bibliotecas para satisfacer las necesidades de
consulta, usuarios y programas en torno al libro, la lectura y la literatura La Red de
Bibliotecas Públicas está compuesta por cuatro (4) sedes, de las cuales tres (3) se
encuentran en área rural: Vereda Fagua, Vereda Yerbabuena y Vereda la Balsa y en el
área urbana está dentro del Colegio José Joaquín Casas. (Alcaldia de Chía, 2018)
Eventos o actividades que han contribuido a la cohesión de la comunidad
Dentro de las acciones a destacar, se encuentra el apoyo a 35 vendedores del
comercio informal, que fueron reubicados en la Plaza de Mercado El Cacique mediante
la entrega gratuita de locales comerciales, permitiéndoles de esta manera, vender de
forma legal sus productos y garantizando a la vez el inicio del proceso de formalización
por parte de estos comerciantes. Adicionalmente se le brindó a estos comerciantes,
acceso a educación técnica formal del Sena y se brindó apoyo teórico y académico en
el establecimiento y ejecución de proyectos productivos.

Se promovió la vinculación laboral mediante la realización de 3 convocatorias laborales
al mes en promedio, logrando la colocación de 610 personas en empresas de Chía y la
región. En estas convocatorias además se realizaron asesorías para elaborar hojas de
vida y se dieron pautas para la preparación de una entrevista de trabajo.

Mediante el desarrollo de un programa integral de competitividad, empleabilidad, apoyo
al emprendimiento y fortalecimiento empresarial, se promovió la Política Pública del
Trabajo Decente en las empresas, centros comerciales y con los comerciantes del
municipio, con el fin de dar cumplimiento a los lineamientos del nivel nacional y de esta
manera, garantizar el bienestar laboral y la responsabilidad empresarial.

La Dirección de Turismo buscó contribuir al mejoramiento y la competitividad del sector
artesanal del Municipio mediante una estrategia de apoyo integral y de fortalecimiento
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la cadena de valor de la actividad artesanal, potencializando la presencia de los
artesanos del Municipio tanto en el mercado nacional como el internacional.
Es así que para la promoción y fortalecimiento a la “Asociación Chía Artesanos” se
realizó en diferentes fechas durante el año, la “Feria Artesanal Diosa Chía” en el
parque principal, beneficiando un total de 15 artesanos que pudieron comercializar sus
productos; en promedio, las ventas diarias se aproximan a los $2,4 millones. A su vez,
se realizó la entrega de 34 chalecos a la Asociación, como distintivo del Municipio en
las diferentes ferias en las que participan La Administración Municipal dio también
especial apoyo al grupo de artesanos del Resguardo Indígena, quienes elaboran
artesanías tradicionales con la marca MHUYSQA, a base de fique, cabuya y mezcal,
contribuyendo de esta manera a la preservación del patrimonio cultural del Municipio.

Los artesanos también fueron parte importante en Expocundinamarca dando a conocer
sus productos, a los visitantes de la región. (Alcaldia de Chía, 2018)

23

6. Análisis DOFA
Para llegar a obtener un perfecto diagnóstico para la proyección social de la
situación actual de la población atendida por la Universidad de La Salle y la Fundación
María Luisa de Moreno en su proyecto despertar emprendedor del Municipio de Chía
Cundinamarca es importante identificar y establecer las variables de la matriz FODA
ya que permite evidenciar las variables F (fortalezas), O (oportunidades), D
(debilidades) y A (amenazas), según (Humberto, 1997) DOFA es un acrónimo de
debilidades, oportunidades, fortalezas y amenazas, el cual ayuda a determinar si la
organización está capacitada para desempeñarse en su medio. Mientras más
competitiva en comparación con sus competidores esté la empresa mayores
probabilidades tiene de éxito.
6.1

Matriz DOFA

De acuerdo al análisis de la información obtenida de la Fundación María Luisa
de Moreno, se encontraron las siguientes variables:
Tabla 1. Matriz DOFA (Fuente Propia)
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OPORTUNIDADES

FORTALEZAS

O1: Espacio apropiado para
desarrollar las actividades ya sea
en aula o al aire libre.

F1: Buenas Ideas de crecimiento en
cuanto a la experiencia

O2: Ideas de negocio innovadoras y F2: Interés por adquirir nuevos
amigables con el medio ambiente. conocimientos
O3: Apoyo de profesionales
externos para el crecimiento y
fortalecimiento de los artesanos.

F3: Recursos apropiados para el
desarrollo de las actividades.

DEBILIDADES

AMENAZAS

D1: Escases de recursos
financieros para llevar a cabo las
actividades
D2: Falta de conocimiento a nivel
contable y administrativo.
D3: Falta personal capacitado

6.2

A1: Miedo de competir en el mercado
A2: La no aceptacion a nuevos
productos
A3: Carencia economica para
promover sus emprendimientos.

Estructura Matriz DOFA

Tabla 2. Análisis DOFA “Fundación María Luisa de Moreno” (Fuente Propia)
ESTRATEGIAS FO

ESTRATEGIAS DO

F1, O2 Realizar Actividades con temas D2, O1 Gestionar participación en las
de vital importancia que desarrollen la ferias locales para participación de los
ideas de economía naranja.

emprendedores.

ESTRATEGIAS FA

ESTRATEGIAS DA

F3,

A1

Desarrollar

fortalecimiento

actividades

moral

para

de D3, A3 Creación de estrategias de
ser financiación para aprovechar recursos

competitivos en el mercado.
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6.3

Resultados análisis DOFA

En la actualidad las personas de esta comunidad no tienen, en su gran mayoría,
una fuente fija de ingresos y algunas familias desean desarrollar sus ideas de
negocio pero por los bajos niveles de educación y capacitación no poseen los
conocimientos técnicos necesarios para desarrollar sus proyectos productivos.
Gracias al convenio entre la Alcaldía Municipal de Chía, la Universidad de la Salle y la
Fundación María Luisa de Moreno se crea la oportunidad de capacitar, apoyar y
acompañar las ideas de negocio que tiene las comunidades de los estratos 2 y 3, en el
Municipio de Chía Cundinamarca.
Con base en lo anterior desarrollaremos un cronograma de actividades con temas de
vital importancia para la comunidad, brindaremos asesoría y acompañamiento a las
diferentes ideas de negocio, las cuales podrán exponer en una feria empresarial al final
de las capacitaciones.
Se realizarán las capacitaciones con material de apoyo que se ajuste a los recursos
con los que se cuentan en la Alcaldía Municipal, se realizaran clase dinámicas y
prácticas en donde los participantes podrán explorar sus capacidades e irán adaptando
sus ideas de negocio en el modelo Canvas propuesto.
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7. Marco de Referencia
7.1

Marco Teórico

7.1.1 Que es una Fundación
Las fundaciones son organismos sin ánimo de lucro que están en muestro
entrono social, y muchos de nosotros o familiares estamos acostumbrados a colaborar
con ellas, apoyarlas o a recibir su ayuda, aunque sabemos que existen no todo el
mundo conoce su estructura jurídica y la forma en la que se desarrollan.
Según la web de la AEF (Asociación Española de Fundaciones), “una fundación es una
organización sin fin de lucro que, por voluntad de sus creadores, tiene afectado de
modo duradero su patrimonio a la realización de fines de interés general y cuyos
beneficiarios son colectividades genéricas de personas”. Por tanto, el primer
elemento que debemos de dejar claro para entender el funcionamiento de una
fundación es que esta no tiene como objetivo lucrarse, aunque esto no significa que no
pueda obtener beneficios como resultado de su actividad, sino que dichos resultados
no pueden dedicarse a otro fin que no sea reinvertirlos en la fundación y en el fin para
el que ha sido creada dicha organización.

Existen varias vías por las que puede financiarse una fundación, tales como la
aportación, legados o donaciones de socios de la misma, también pueden obtener
ingresos como resultado del rendimiento del propio patrimonio de la fundación. La
regulación al respecto de las fundaciones se encuentra en la Ley 50/2002, de 26 de
diciembre de Fundaciones, habiendo también legislación específica según cada
comunidad autónoma.

En Colombia existen muchas organizaciones sin ánimo de lucro, entre ellas se
destacan las fundaciones que han centrado su trabajo en el bien común, logrando la
ejecución de diversos programas, proyectos e iniciativas que han favorecido a la
población, contribuyendo con la protección del medio ambiente o con la provisión de
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necesidades básicas de los menos favorecidos o excluidos, entre otras causas loables
que deben ser destacadas y replicadas dentro de nuestra sociedad.
A pesar de esto, hemos visto que el Estado quiere “poner en cintura” a las fundaciones
desconociendo la finalidad por la cual muchas de ellas han sido creadas, las causas a
las que contribuyen y el rol que cumplen dentro de la sociedad. Por eso, desde hace
algunos años hemos sido testigos del desprestigio al que se ha sometido a las
entidades sin ánimo de lucro, especialmente a las fundaciones.

Frases como la pronunciada en 2014, por el entonces director de la DIAN Juan
Ricardo Ortega, que afirmaba que: “Detrás de la corrupción casi siempre hay una
fundación ” o el programa realizado por Séptimo Día, donde se afirmaba que: “Hay
fundaciones cuya meta no es ayudar sino llenar sus propios bolsillos” , han hecho que
el trabajo realizado por diferentes personas en todo el país, que hacen parte de
organizaciones comprometidas con el desarrollo del éste y del bien común de la
sociedad, estén en tela de juicio, poniendo en riesgo su reputación y afectando su
sostenibilidad.

Las fundaciones que hacen parte del sector social en Colombia, realizan
constantemente un trabajo de rendición de cuentas con sus cooperantes, donantes,
clientes, beneficiarios y demás grupos de interés, que permite desarrollar un modelo de
gestión basado en la cooperación mutua y la confianza, que surge como consecuencia
del buen trabajo realizado.
La idea que las fundaciones “casi siempre” están siendo investigadas por estafa,
evasión de impuestos y lavado de activos, se ha generalizado tanto, que se han
aumentado las limitaciones o restricciones fiscales y tributarias que le permiten a una
ONG operar de manera eficiente. (Dian, 2018)
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7.1.2 Pasos para crear Empresa

La cámara de comercio de Bogotá ayuda como se crea una empresa y sirve como
guía para que las personas tengan una guía que le permita facilitar el paso a pasa para
la creación de empresa a continuación mencionaremos los pasos que se deben seguir
para llevar a cabo el inicio y ruta de emprendimiento y registre su empresa.


Tome la decisión: El primer paso en todo proceso de creación de empresa es
tomar la decisión de hacerlo. Para esto es indispensable fortalecer la
autoconfianza y superar las barreras personales que impiden iniciar el proyecto
empresarial. Así mismo, es de gran importancia identificar los miedos,
dificultades y competencias empresariales para tener mayor seguridad y
confianza al momento de emprender. (Camará de Comercio de Bogotá, 2018)



Defina su idea de Negocio: Encuentre una idea asociada a sus metas,
conocimientos e ideales respondiendo a preguntas como: ¿esa idea resuelve
una necesidad insatisfecha?, ¿su idea ya existe?, ¿cuál es el producto o
servicio?, ¿fabricar o comercializar? Analice oportunidades de mercado para su
idea: ¿quiénes son los clientes?, ¿cómo llegar a ellos?, ¿cuál es el valor
diferencial que tiene el producto frente a los ya existentes en el mercado?
Para la definición de la idea de negocio es muy importante tener en cuenta la
propuesta de valor que se ofrecerá y su relación con aspectos como el mercado,
el segmento de clientes objetivo, el desarrollo innovador del producto o servicio
a ofrecer y los aspectos económicos y financieros. Una herramienta de gran
ayuda para la definición de su idea de negocio es el Design Thinking, una
metodología que ayuda en la generación de ideas innovadoras, centrada en el
entendimiento y la solución a necesidades reales. (Camará de Comercio de
Bogotá, 2018)



Diseñe un Modelo de Negocio Exitoso: Defina los recursos que necesita y
analice su competencia, el potencial del mercado, las habilidades que necesita y
la propuesta de valor de su modelo de negocio.
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En el modelo de negocio se define la estructura de cómo una empresa crea,
captura y entrega valor. Es una herramienta necesaria para definir actividades y
estrategias que le permitirán a la empresa su desarrollo futuro y competir
acertadamente en el mercado. Algunos de los aspectos a tener en cuenta al
momento de estructurar su modelo de negocio son:

segmento de clientes

objetivo, el relacionamiento con los clientes objetivo, la propuesta de valor, los
canales de comunicación, distribución y ventas y la estructura de costos y las
fuentes de ingreso (Camará de Comercio de Bogotá, 2018)


Inicie la operación de su Empresa: En esta etapa usted debe estar preparado
para comenzar a implementar el modelo de negocio definido, de acuerdo con la
propuesta de valor que ofrecerá a sus clientes. Así mismo, recuerde seguir los
objetivos y metas de la empresa, planteados en el plan estratégico.
(Camará de Comercio de Bogotá, 2018)

7.1.3 Modelo Lienzo de Canvas

El Método Canvas o como se le conoce mundialmente el “Business
ModelCanvas” fue creado inicialmente como tesis del doctorado de Alex
Osterwalder en el 2010, uno de los mayores expertos en innovación empresarial
en las empresas que requieren sus servicios y que se focalizan y centran sus
esfuerzos en la innovación y con ello al éxito empresarial. (Larriba, 2018)
Fue así, que con un socio decidió sacar el libro “Business ModelGeneration” o
Generación de Modelos de Negocios que ha sido todo un éxito a nivel mundial.

Hoy por hoy las empresas tienen la necesidad de plantearse qué papel realizan
y hacia dónde se dirigen.

El Business ModelCanvas, define el modelo de negocio de una empresa y
vamos hacerlo servir de modo que tiene en cuenta todos los aspectos de la
compañía donde se agrupa en un gráfico.
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El modelo de Osterwalder organiza la operativa donde las empresas crean valor.
Una de las ventajas es que las fortalezas y debilidades son plasmadas en un”
lienzo” de manera visual.
Tal y como explica Alexander “la mejor manera de describir un modelo de
negocio es dividirlo en 9 módulos interrelacionados entre sí en los que son
mostrados gráficamente y pueden moldearse. Estos módulos cubren las cuatro
áreas principales de un negocio: clientes, oferta, infraestructuras y viabilidad
económica”.

Proporciona una metodología válida para diferentes empresas sin importar la
fase de madurez que se encuentren o el sector al que se dirige.

En la tabla adjunta, aparecen los 9 módulos e indicamos con un número el orden
que sería el más adecuado para rellenarlo el “lienzo”. La forma en la que se
suele completar el lienzo es de derecha a izquierda mediante post de colores o
notas autoadhesivas en cada bloque , deben de ser palabras cortas que sean
descriptivas y concretas ,así se van poniendo y quitando ideas de manera que
siempre están a la vista en la que se escriban los aspectos clave, de esta forma
se identifican qué problemas ayudamos a resolver al cliente, cómo los vamos a
resolver y qué beneficios reportará a la empresa la resolución de estos
problemas a los cliente.
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Figura 2: Modelo Canvas

Tomado de, (keyandcloud, 2018)
Lienzo del modelo de negocio. Fuente Business Model Generation escrito por
Alexander Osterwalder
Todas las ideas de negocio con una actividad compleja necesitan la aplicación de este
modelo, para echar a andar, un plan de negocio. El modelo canvas es uno de los
métodos más aceptados por los emprendedores por varios motivos. En este método
consiste y las aplicaciones prácticas para el éxito de un proyecto.
A. Segmentos de mercado: Consideramos los clientes a los cuales dirigimos nuestro
producto o servicio y sus necesidades, competencia y factores políticos, sociales y
legales que pueden influir en nuestro negocio. Entendemos el mercado y los clientes
como un conjunto dinámico, cambiante, por ello nuestro objetivo será adaptarnos a sus
necesidades para satisfacerlas en la mejor medida posible, pues son quienes nos
reportarán nuestros beneficios. El modelo Canvas permite dividir el mercado en
segmentos con pautas homogéneas de consumo, y escoger aquél que nos convenga,
distinguiendo el mercado de masas ( oferta indiferenciada para un consumo masivo),
nicho de mercado ( segmento con características únicas), mercado segmentado

32

(nuestro mercado tiene varios tipos de clientes que los clasificamos según precios,
relaciones…) mercado diversificado y plataformas multilaterales (operamos en más de
un segmento, dando importancia a uno o unos sobre otro u otros). Clave: identificar
bien a nuestros clientes.
B. Propuesta de valor: Tal y como mencionamos en la página anterior la propuesta de
valor está colocada en el centro del lienzo. Generar valor es un concepto que incluye
no solo el producto o servicio que ofertemos, sino las relaciones con los clientes, el
precio, ventajas competitivas… Tenemos once clasificaciones de propuestas de valor:
novedad (oferta inexistente con anterioridad), mejora del rendimiento, ajuste a las
necesidades de los clientes, externalización de servicios, diseño, marca/ estatus
(indicador de calidad), precio, reducción de costes (producir eficientemente), reducción
de riesgos, accesibilidad (que el producto llegue a más personas) y comodidad.
C. Relación con los clientes Este punto se basa, en analizar el tipo de relaciones que
se establecerán con el cliente al momento que adquieran el producto, por lo cual
analizaremos cuál es la forma más agresiva y creativa para establecer relaciones a
largo plazo con nuestros clientes, estas relaciones pueden estar basadas en
fundamentos como la captación de clientes, fidelización de clientes y estimulación de
las ventas (venta sugestiva).
D. Canales de distribución: Esta parte es muy básica y deberemos enfocarlo en la
cuarta “P” de la mercadotecnia, deberemos analizar la forma de distribuir nuestro
producto, para que así pueda llegar a nuestro cliente final de forma eficiente mejorando
la accesibilidad.
E. Ingresos: En esta sección los ingresos no son la ganancia obtenida por el éxito del
proyecto, pues esta es la diferencia entre ingresos y costes, que se reflejara en el
último bloque. Encontramos dos tipos de fuentes de ingresos: ingresos por compras
puntuales (de una sola vez) o ingresos constantes por la oferta de un servicio
constante. El indicador principal de los ingresos es el precio.
F. Recursos clave: Se trata de encontrar los recursos físicos (local, vehículo),
intelectuales (marca, derechos de autor), humanos (capital humano: trabajadores). Y
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económicos que harán posible que el modelo de negocios sea una verdadera
propuesta de alto valor y por consiguiente sea un éxito en el mercado. Aquí nos
preguntamos: ¿Cuáles son los recursos que en la ejecución del modelo no pueden
faltar?
G. Actividades clave: En esta parte las actividades las podemos clasificar en tres
niveles principales: producción (diseño y capacidad de fabricación), resolución de
problemas para los clientes y de red plataforma (web, software, red de distribución…)
unos ejemplos de esto serían: fuentes de ingreso, relaciones con los clientes, canales
de distribución claves o características en nuestra propuesta de valor que no le pueden
faltar a nuestro producto o servicio.
H. Asociaciones clave: En esta sección son las relaciones generadas cuando otra
empresa tiene algo que necesitamos o viceversa. ¿Qué asociaciones clave
encontramos según el modelo? Relaciones cliente-proveedor, alianzas entre empresas
no competidoras (o entre empresas competidoras) y empresas conjuntas que crean
nuevos negocios. Deberemos enlistar: quiénes serán nuestros socios comerciales
clave, proveedores clave y los recursos clave que deberemos obtener de socios
comerciales a fin de que todo el ciclo del negocio funcione correctamente.
I. Costes: En el último bloque definimos la estrategia a seguir en el modelo de negocio,
para mantener la estructura de costos de la empresa, decidimos entre tener una
empresa que se enfoque en mantener los costos bajos o en ser un negocio que se
enfoque en crear valor a un precio más alto. Estos costes serán los gastos que
incurrimos, incluyendo los directos (materias primas, alquileres…) como los indirectos
(amortizaciones, servicios postventa…)
A modo de resumen el modelo Canvas es una gran herramienta interna para tener una
visión global del negocio.
Tal vez es una herramienta sencilla que no se puede comparar con el desarrollo de un
Business Plan, pero sirve para ver si están ordenadas las ideas y realmente visualizar
las prioridades dentro de la idea de negocio.
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Últimamente esta herramienta simplifica mucho los pasos para generar un modelo de
negocio rentable sustentado en la Propuesta de Valor para los clientes de nuestros
productos o servicios. Implica el concepto de estrategia e implementación.
El principal objetivo, es asegurar el desarrollo de un modelo de negocio claro y
consistente, que sea capaz de ofrecer las respuestas indicadas a las necesidades
comerciales de la empresa o emprendimiento.
(Trabajar desde casa, 2018)

7.2

Marco Conceptual

A continuación mencionamos conceptos importantes de la administración y
contaduría que fueron utilizados durante el proceso de capacitación y formación a los
emprendedores

Contabilidad: Es la ciencia y técnica que enseña a recopilar, clasificar y registrar de
una forma sistemática y estructural, las operaciones mercantiles realizadas por una
empresa, con el fin de producir informes que, analizados e interpretados, permitan
planear, controlar y tomar decisiones sobre la actividad de la empresa. (Gerencie.com,
2018)
Administración:
Fayol define el acto de administrar como planear, organizar, dirigir, coordinar y
controlar. (Scribd, 2018)
Ordway Tead (1956): "el conjunto de actividades propias deciertos individuos que
tienen la misión de ordenar, encaminar y facilitar los esfuerzos colectivos de un grupo
de personas reunidos en una entidad, para la realización de objetivos previamente
definidos". (Scribd, 2018)
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Omarov, A. (1980) concibe la administración como: "la influencia consciente de los
órganos de dirección sobre los colectivos humanos, con el fin de asegurar la
consecución

de

los

objetivos

planteados,

organizando

y

orientando

correspondientemente su actividad". (Scribd, 2018)
Carnota, O. (1987) define la dirección como: "un modo consciente de actuar sobre los
sistemas organizativos, sus subsistemas y demás elementos con vistas a obtener
determinados resultados bajo ciertas condiciones y restricciones". (Scribd, 2018)
Koontz, H. y H. Weihreich (1987) plantean que: "la administración es una actividad
esencial; asegura la coordinación de esfuerzos individuales para el logro de metas
grupales. El propósito de todo administrador es establecer un medio ambiente en el
cual las personas puedan lograr metas de grupo con la menor cantidad de tiempo,
dinero, materiales e insatisfacciones personales". (Scribd, 2018)
Stoner, J. y R. Freeman (1995) definen la administración como: "el proceso de
planear, organizar, liderar y controlar el trabajo de los miembros de la organización y de
utilizar todos los recursos disponibles de la empresa para alcanzar los objetivos
organizacionales establecidos". (Scribd, 2018)
El Dr. George R. Terry define administración como: “La administración consiste en
lograr que se hagan las cosas mediante otras personas”. (Scribd, 2018)

Empresa: Se entenderá por empresa toda actividad económica organizada para la
producción, transformación, circulación, administración o custodia de bienes o para la
prestación de servicios. Dicha actividad se realizará a través de uno o más
establecimientos de comercio. (Gerencie.com, 2018)
Cliente: Es una persona física o jurídica que recibe un servicio o adquiere un bien a
cambio de un dinero u otro tipo de retribución. (Debitoor, 2018)
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Mercado: El mercado es un ente que relaciona el individuo que busca con el individuo
que ofrece un producto o servicio y se realiza un conjunto de transacciones siendo
determinadas por la ley de la oferta y la demanda. (Significados, 2018).

Precio: El precio es el valor en dinero en que se estima el costo de algo, sea un
producto, bien o servicio. Como tal, proviene del latín pretĭum, que significa ‘precio’,
‘recompensa’. (Significados, 2018)

Punto de equilibrio: El punto de equilibrio es una herramienta clave de análisis
financiero utilizada por los empresarios para saber en qué momento la empresa ni
gana ni pierde dinero (su beneficio es cero). Es decir, conocer el punto de equilibrio le
ayudará a saber cuánto tiene que vender para no perder dinero y a partir de qué
número de unidades vendidas su empresa empieza a ganar dinero. (Gerencie.com,
2018)

Partida Doble: Se llama partida doble al movimiento contable que afecta a por lo
menos dos cuentas; movimiento que representa un movimiento deudor y un
movimiento acreedor. (Gerencie.com, 2018)

Estados Financieros: Los estados financieros han de reflejar una imagen fiel de la
compañía.
Son los documentos de mayor importancia que recopilan información sobre la salud
económica de la empresa, cuyo objetivo es dar una visión general de la misma.
Se incluyen dentro de los estados financieros: el balance de situación, la cuenta
de pérdidas y ganancias, el estado de flujos de efectivo o la memoria.
Todos los documentos recogidos tienen que caracterizarse por ser fiables y útiles,
teniendo que reflejar realmente lo que está sucediendo en la empresa. (Debitoor,
2018).
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Costos: El costo o coste es el gasto económico que representa la fabricación de un
producto o la prestación de un servicio. Al determinar el costo de producción, se puede
establecer el precio de venta al público del bien en cuestión (el precio al público es la
suma del costo más el beneficio). (Definicion.de, 2018)
Presupuesto: Un presupuesto es un plan operaciones y recursos de una empresa,
que se formula para lograr en un cierto periodo los objetivos propuestos y se expresa
en términos monetarios. (emprendepyme.net, 2018)
Inventario: Se define un inventario como la acumulación de materiales (materias
primas, productos en proceso, productos terminados o artículos en mantenimiento) que
posteriormente serán usados para satisfacer una demanda futura. (Gestiopolis, 2018)
Balance: Documento contable que indica la situación económica y financiera de una
sociedad en un momento concreto. Es una fotografía a fecha determinada de los
bienes, derechos y obligaciones de la compañía. (Eleconomista.es, 2018)
Estado de Resultados: El estado de resultados, conocido también como estado de
ganancias y pérdidas o cuenta de pérdidas y ganancias, es un estado financiero
plasmado en un documento en el cual se muestran de manera detallada y minuciosa
todos los ingresos, gastos, así como el beneficio o pérdida que se genera en una
empresa durante un período de tiempo determinado (por ejemplo, un trimestre o un
año). (Emprendepyme.net, 2018)
Flujo de Caja: Flujo de caja hace referencia a las salidas y entradas netas de dinero que

tiene una empresa o proyecto en un período determinado.
Los flujos de caja facilitan información acerca de la capacidad de la empresa para
pagar sus deudas. Por ello, resulta una información indispensable para conocer el
estado de la empresa. Es una buena herramienta para medir el nivel de liquidez de una
empresa.
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La diferencia de los ingresos y los gastos, es decir, al resultado de restar a los ingresos
que tiene la empresa, los gastos a los que tiene que hacer lo llamamos ‘flujo de caja
neto’. Los flujos de caja son cruciales para la supervivencia de una entidad, aportan
información muy importante de la empresa, pues indica si ésta se encuentra en una
situación sana económicamente. (Comfinagro, 2018)

8. Marco Metodológico

8.1

Tipo de Investigación

Este trabajo de grado se desarrolló basados en un tipo de investigación
Descriptiva de índole cualitativo, en donde a través de la observación y descripción de
cada uno de los individuos se logró el objetivo, sin afectar el comportamiento de la
población.
Para este caso, la población objeto de estudio está ubicada en el Municipio de Chía
Cundinamarca, con una muestra de 30 personas, quienes fueron beneficiadas del
Proyecto Despertar Emprendedor
8.2

Población y muestra

La población a la que se le aplicará la encuesta serán personas que están
interesadas en el proyecto despertar emprendedor de la Fundación María Luisa de
Moreno.
La muestra está conformada por 32 integrantes de la fundación que iniciaron su
proceso de capacitación los días sábados en un horario de 8:00 am a 12: 00 pm,
establecido por la fundación iniciando el día
8.3

Recursos

Los recursos que se utilizaron para llevar a cabo está investigación fueron:
39



Recurso Social: Junto con la alcaldía municipal se crearon espacio de evaluación de
proyectos y participación en ferias y actividades de muestra empresarial.



Recurso Económico: la financiación de las capacitaciones en cuanto a viáticos,
transporte, alimentación y materiales de apoyo fue con recursos propios de los
capacitadores.



Recurso humano: se contó con el apoyo de dos estudiantes de la Universidad de la
Salle de las carreras Administración de Empresas y Contaduría Pública, quienes
realizaron el acompañamiento y prestaron asesoría a cada una de las ideas de
negocio. Estas personas tenían la autonomía y potestad en el desarrollo de sus
clases y las actividades a realizar, enfocados siempre en el Modelo Canvas y con el
propósito real de motivar a las personas a la creación de empresa.

8.4

Fuentes e Instrumentos de Investigación

Las fuentes e instrumentos utilizados fueron


Medios electrónicos (Páginas Web)



Revistas y sección económica de diarios



Entes Gubernamentales (Alcaldía Municipal)

8.4.1

Encuesta

Este proyecto inició el día Primero (1) de Julio del año 2018 con la Fundación María
Luisa de Moreno, ubicada con sede Chía Cundinamarca, Alcaldía Local, con un grupo
inicial de treinta y una (31) personas, habitantes del Municipio, para quienes
elaboramos una encuesta con el fin de conocer más a fondo aspectos personales,
actividad económica, y expectativas que tenían sobre las capacitaciones que íbamos a
emprender, de la cual obtuvimos los siguientes resultados:
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8.4.1.1

Tabulación de la Encuesta

Gráfica 1: Primera pregunta ¿Cuál es su género? (Fuente propia)

GENERO
Masculino

Femenino

23%

77%

Genero

Cantida

Porcentaje

Masculino
Femenino

7
24

23%
77%

Totales

31

100

El grupo está conformado en su mayoría por personas del género femenino, el cual
corresponde al 77%, el otro 23% son personas de género masculino; se observa que
en temas de aprendizaje y capacitación es mayor la acogida en las mujeres de la
región, como lo son amas de casa y señoras de edad.
Gráfica 2: Segunda pregunta ¿Qué edad tiene? (Fuente propia)
Edad

Cantida
16
20
22
27
29
30
38
36
40
43
46
55
57
60
64
65
66

Totales

Porcentaje

1
1
1
2
2
3
2
2
2
3
2
2
1
2
2
2
1
31

3%
3%
3%
6%
6%
10%
6%
6%
6%
10%
6%
6%
3%
6%
6%
6%
3%
100

Entre las personas a capacitar encontramos que las edades oscila entre 16 a 66 años
de edad, identificando que la media del grupo está en 40.3 años de edad.
Gráfica 3: Tercera pregunta ¿Actualmente trabaja en negocio propio? (Fuente
propia)
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SI/NO
SI
NO
Totales

Cantidad

Porcentaje
28
3
31

90%
10%
100%

En cuanto trabajadores independientes vemos que el 90% de las personas tienen su
propio negocio, el 10% de personas no lo tienen.

Gráfica 4: Cuarta pregunta ¿Grado de escolarización? (Fuente propia)

Escolarizacion Cantidad
Porcentaje
Primaria
21
68%
Bachillerato
5
16%
Universitario
5
16%
Totales
31
100%

En cuanto la escolaridad observamos que el 21% de las personas solo cursaron hasta
primaria, el 16% de personas culminaron la secundaria y el otro 16% cuso una carrera
profesional.
Gráfica 5: Quinta pregunta ¿A qué se dedica actualmente? (Fuente propia)

¿ A qué se dedica actualmente? Cantidad
Porcentaje
Estudiante
9
29%
Ama de casa
10
32%
Empleado
8
26%
Pensionado
4
12%
Totales
31
100%
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El resultado a esta pregunta arroja que el 32% de la población encuestada se dedican
a labores del hogar (ama de casa) este porcentaje corresponde a 10 personas, pero
algunos de ellos se apoyan con labores adicionales como son; costuras y bordados,
comidas rápidas, Artesanías, entre otras. En segundo lugar tenemos con un 29% que
corresponde a 9 personas los cuales son estudiantes, y se desempeñan en negocios
de familia, oficios varios en las fincas, ventas y granjas avícolas, estas son la mayor
fuente de empleo del sector tanto para mujeres como para hombres, en tercer lugar
tenemos un 26 % con 8 personas que trabajan en negocios y quieren emprender sus
propias ideas y por último con un 12 % equivalente a 4 persona encontramos a
pensionados que tiene ideas de negocio y quieren emprenderlas.
Gráfica 6: Sexta pregunta ¿El lugar donde habita es? (Fuente propia)

¿El lugar donde habita es?
Vivienda propia
Vivienda familiar
Vivienda en arriendo
Totales

Cantidad

Porcentaje
13
9
9
31

68%
16%
16%
100%

Referente al lugar donde habitan estas personas la mayoría gozan del beneficio de
tener una casa propia, la muestra refleja que solo 13 personas equivalente a un 68%
cuentan con este beneficio, por otro lado, un 16 % de la población de este grupo
corresponde a 9 personas quienes habitan en vivienda arrendada y por último con esta
misma proporción encontramos 9 personas que habitan en vivienda familiar.
Gráfica 7: Séptima pregunta ¿Entre qué valores se encuentran sus ingresos
mensuales? (Fuente propia)
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Entre qué valores se encuentran sus
Cantidad
ingresos Porcentaje
$ 200,000 y $ 500,000
12
40%
$500,000 y $ 800,000
12
40%
$1,200,000 o mas
4
13%
No recibe Ingresos
2
7%
Totales
30
100%

En cuanto al nivel de ingresos mensuales que perciben las personas encuetadas en su
gran mayoría si tiene ingresos superiores de doscientos

mil pesos, el 40% se

encuentra en este rango con 12 personas, el 40% equivale a 12 personas quienes su
nivel de ingresos esta entre doscientos un mil y quinientos mil pesos, solo 4 personas
que corresponde al 13% de la muestra recibe el doble del salario mínimo en sus
ingresos, y por último vemos que el 7% corresponde a 2 personas de la muestra no
tiene ingresos, estos viven de los ingresos de sus familiares. Es bueno el nivel de
ingresos de las personas de este municipio sus empleos si están bien remunerados,
casi en su totalidad las personas que trabajan no alcanzan a recibir como pago por sus
labores el salario mínimo legal vigente establecido por el gobierno nacional. Este es
uno de los factores no permite que las personas puedan acceder a una universidad y
así mejorar su calidad de vida.
Gráfica 8: Octava pregunta ¿A iniciado un proyecto con otra persona? (Fuente
propia)

SI/NO
SI
NO
Totales

Cantidad

Porcentaje
13
17
30

43%
57%
100%

En cuanto al interés por montar o ingresar a un proyecto de negocio con otra persona
(socio), aun hay temores por los participantes ya que un porcentaje más de la mitad 57
% con 17 personas no les interesa y/o son muy atenúes al pensar asociarse con otra

44

persona, en cambio un 43 % están o han tenido la experiencia de participar con un
socio en una idea emprendedora.
Gráfica 9: Novena pregunta: ¿En qué sector esta su idea de negocio? (Fuente
propia)

Sector
Alimentos
Tecnoligia
Agricultura
Deporte y Consumo
Construcion
Comercio electronico
Totales

Cantidad

Porcentaje
9
2
4
9
5
2
31

29%
6%
13%
29%
16%
6%
100%

En cuanto a los sectores que más son relevantes en las ideas de negocio de los
emprendedores evidenciamos que un 29 % esta sectorizado por el deporte te y el
consumo es decir 8 personas tiene su negocio de artesanías perteneciendo a
fundaciones o dedicándose por la cultura y el arte y 1 persona de este grupo se
dedica a la salud , otro sector relevante es el de la alimentación gran parte de estas
personas se dedican al arte culinario y en comidas rápidas, por ser un municipio se
evidencia un porcentaje del

13 % en Agricultura y Construcción con un 16 %,

encontramos una Profesora direccionada a productos electrónicos como lo son robots
Didácticos y una comercializadora por internet 6%.
Gráfica 10: Décima pregunta: ¿En qué medio quieren seguir capacitándose?
(Fuente propia)

establecimiento
SENA
Institucion Tecnica Privada
Universida
Funcadiones
Alcaldia
Internet
Totales

Cantidad

Porcentaje
13
4
5
4
3
2
31

42%
13%
16%
13%
10%
6%
100%
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Al encuestar a los emprendedores hay una gran atracción por ingresar al SENA,
Servicio Nacional de Aprendizaje, no solo por capacitarse sin o que en esta institución
encuentran los beneficios y la economía por ser publica 13 personas con un 42%.
Observamos el deseo de 5 personas que quieren ser profesionales con un 16 % del
grupo. También se encuentra interese por las instituciones privadas y las fundaciones
con 13% cuatro personas interesadas al preguntarles se basan en la experiencia con la
Fundación María Luisa de Moreno y la universidad de la Salle. Un 10 % con 3 personas
optan por seguir con los programas de la alcaldía y dos

personas optan por

capacitarse por internet 6%.
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9. Desarrollo de Actividades
9.1

Cronograma de Actividades

Tabla 3: Programa de actividades
ACTIVIDADES PROGRAMADAS
Orientación vocacional –Evaluación

Fortaleciendo mis talentos
(Conferencia)

Rueda de oportunidades

COMPONENTE
ORIENTACIÓN
VOCACIONAL Y
PRODUCTO MÍNIMO
VIABLE
ORIENTACIÓN
VOCACIONAL Y
PRODUCTO MÍNIMO
VIABLE
ORIENTACIÓN
VOCACIONAL Y
PRODUCTO MÍNIMO
VIABLE

FECHA
ESTIPULADA

HORAS

Julio 21 de 2018

4

Julio 28 de 2018

4

Agosto 4 de 2018

4

Quien soy, mi personalidad

MI PROYECTO DE VIDA

Agosto 11 de 2018

4

Mis sueños y mi programa de vida

MI PROYECTO DE VIDA

Agosto 18 de 2018

4

Agosto 25 de 2018

3

Agosto 25 de 2018

1

Septiembre 1 de
2018

2

Educación Financiera ahorro y libro
EDUCACIÓN FINANCIERA
diario
Introducción Y Contextualización De
NAF
Los Temas NAF
Análisis y segmentación de Clientes
La familia como empresa y
liderazgo

DESARROLLO HUMANO

Misión, visión, objetivos

DESARROLLO
EMPRESARIAL

Auto confianza y trabajo en equipo

DESARROLLO HUMANO

El cliente, tipos de clientes

DESARROLLO
EMPRESARIAL

Técnicas de negociación

DESARROLLO HUMANO

Oferta, demanda y valor del
mercado

DESARROLLO
EMPRESARIAL

Conocimiento y manejo de la
plataforma DIAN

NAF

Septiembre 1 de
2018
Septiembre 8 de
2018
Septiembre 8 de
2018
Septiembre 15 de
2018
Septiembre 15 de
2018

2
2
2
2
1

Septiembre 15 de
2018

2

Factura electrónica
Propuesta de valor
Orientación al logro

DESARROLLO HUMANO

Septiembre 22 de
2018

2

Precio

DESARROLLO
EMPRESARIAL

Septiembre 22 de
2018

1

IMPUESTOS: renta; IVA; impuesto
consumo y monotributo

NAF

Creatividad e innovación

DESARROLLO HUMANO

Septiembre 22 de
2018
Septiembre 29 de
2018

1
2
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Producto, características y valor
agregado

DESARROLLO
EMPRESARIAL

Septiembre 29 de
2018

2

Canales
Resiliencia

DESARROLLO HUMANO

Octubre 6 de 2018

2

Canales de distribución

DESARROLLO HUMANO

Octubre 6 de 2018

2

Relaciones con los clientes
Toma de decisiones

DESARROLLO HUMANO

Octubre 13 de 2018

2

Análisis DOFA a de mi negocio y
preferencia de mi PP/SS

DESARROLLO
EMPRESARIAL

Octubre 13 de 2018

2

La empatía

DESARROLLO HUMANO

Octubre 20 de 2018

2

Fidelizar los clientes y Calidad

DESARROLLO
EMPRESARIAL

Octubre 20 de 2018

2

Flujo de ingresos
Tolerancia a la frustración

DESARROLLO HUMANO

Octubre 27 de 2018

2

Fuentes de ingresos, punto de
equilibrio y ventas

DESARROLLO
EMPRESARIAL

Octubre 27 de 2018

2

Recursos clave
Recursividad y proactividad

DESARROLLO HUMANO

Noviembre 3 de
2018

2

Materia prima, insumos, Logística e
Inventarios

DESARROLLO
EMPRESARIAL

Noviembre 3 de
2018

1

NAF

Noviembre 3 de
2018

1

insumos, logística e inventarios
RUT

Actividades clave
Control de emociones

DESARROLLO HUMANO

Noviembre 10 de
2018

2

Procesos de compra y Proceso de
producción.

DESARROLLO
EMPRESARIAL

Noviembre 10 de
2018

2

Cuenta bancaria emocional

DESARROLLO HUMANO

Mercado y competencia

Persistencia y disciplina
Aliados claves

DESARROLLO
EMPRESARIAL
Aliados claves
DESARROLLO HUMANO
DESARROLLO
EMPRESARIAL
Estructura de costos

Noviembre 17 de
2018
Noviembre 17 de
2018
Noviembre 24 de
2018
Noviembre 24 de
2018

Asertividad

DESARROLLO HUMANO

Diciembre 1 de 2018

2

Flujo de caja y presupuesto

DESARROLLO
EMPRESARIAL

Diciembre 1 de 2018

1

NAF

Diciembre 1 de 2018

1

Otros temas NAF, según
requerimientos de los
participantes, o que el capacitador
considere
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Cierre
Feria de Emprendimiento

CIERRE

Conferencia

CIERRE

Clausura

CIERRE

Diciembre 15 de
2018
Diciembre 15 de
2018
Diciembre 15 de
2018

Tomado de, (Moreno, 2018)
9.2

Plan de Trabajo

A continuación, reflejaremos los avances en el proceso de capacitación y formación,
realizada con el grupo de emprendedores del municipio de Chía Cundinamarca
pertenecientes a la Fundación Internacional María Luisa de Moreno, para su desarrollo
cumplimos con el siguiente plan y cronograma propuesto para los días operativos.

9.3

Metodología de Actividades

Día Operativo Uno (01)
Educación Financiera ahorro y libro diario
Se trabaja con el emprendedor para que logre entender cómo funciona el dinero
en el mundo: como una persona lo obtiene (gana), lo administra, lo invierte
y/o lo dona para ayudar a los demás, se dialoga con ellos el concepto de:


Uso del dinero



Reglas del Ahorro



Como Invertir el Dinero



Inteligencia Financiera



Clasificación de los gastos



Control de Gastos

Los emprendedores identifican los conceptos claves de la economía del hogar. A su
vez los emprendedores reconocen la importancia de saber el uso adecuado de las
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finanzas, desarrollando cultura de ahorro. Se les indica a los emprendedores factores
importante para poder establecer una idea de negocio, tales como fuentes directas e
indirectas de una idea de negocio, logrando que cada emprendedor nos compartiera
las fuentes directas e indirectas de su idea de negocio.

Desde el enfoque contable se establece la importancia del diligenciamiento del Libro de
Diario y se explica a los emprendedores el impacto de las anotaciones de los hechos
económicos bajo el esquema de partida doble, bajo este contexto se da un ejemplo
más sencillo de los registros en el libro diario donde nos enfocamos en la registro de
todas las transacciones realizadas por cada empresa y su contabilización según la
naturaleza de las cuentas (Debito – Crédito).

Se solicita bajo este esquema que cada uno de los emprendedores que estén
realizando transacciones en sus emprendimientos las deben iniciar a registrar para su
posterior análisis encaminado a punto de equilibrio y fijación de precios.

Día Operativo Dos (02).
Introducción y contextualización de los temas NAF

Se abre el debate con los emprendedores acerca del conocimiento de la herramienta
y/o servicio que brinda la DIAN en sus (Nucleos De Apoyo Contables y Fiscales) NAF.
Se indica a los emprendedores que son una iniciativa de responsabilidad social,
propuesta y guiada por la Dirección de Impuestos y Aduanas Nacionales - DIAN,
susceptible de ser implementada por las instituciones de educación superior, con el fin
de crear espacios de atención permanente, donde estudiantes y maestros, previamente
capacitados ofrezcan, sin ningún costo, orientación básica en materia tributaria,
aduanera y cambiaria a personas naturales y jurídicas de baja renta, en el ámbito
normativo o técnico, según el alcance que se determine mediante los documentos que
formalicen los acuerdos para su implementación bajo la Resolución número 000047
del 10 de junio de 2016 a sus vez se suministra la guía de acceso y conocimiento a la
página de la DIAN https://www.dian.gov.co/ y se ejecuta el paso a paso por la misma
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para dar alcance a las múltiples herramientas y consultas que en ella se pueden
realizar, por último se finaliza la introducción y contextualización con un video acerca
de que son las NAF.

Bajo este esquema el emprendedor comprendió la nueva alternativa de consulta y
asesoramiento en temas fiscales otorgado por la DIAN mediante los núcleos de apoyo
fiscal.

Día Operativo Tres (03)
Misión, visión, objetivos

El emprendedor debe identificar la importancia de la planeación de una idea de
negocio, para esto se le indica en concepto de la Misión, de la Visión y de los
Objetivos; se les indica cuales son los parámetros para poder fijar una visión y una
misión del negocio, les reiteramos la importancia de la creación de la misión y de la
visión.
Adicional les hablamos de la importancia de fijar unos objetivos para la idea de
negocio, o el negocio en marcha, se hace mención de la estructura organizacional de
una empresa, como están organizadas las grandes empresas, los departamentos que
conforman una empresa, y la responsabilidad que tiene cada uno de ellos; esto se
realiza con el fin de darle a conocer que las grandes empresas se encuentran
organizadas gracias a una buena misión y visión, y también gracias a unos objetivos
concretos.
Se proyecta un video de la “Historia de Mc Donals”, para que cada emprendedor
visualice la importancia de estos temas.
Como segunda actividad cada emprendedor debe crear la misión, la visión de su
negocio, y también crear el objetivo principal del mismo, para motivación del
emprendedor se pide que tome una foto, recorte o dibuje su principal producto o logo
de su negocio.
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La tercera actividad realizada para este tema, es recortar la misión y visión de varias
empresas, para que en grupos de cuatro (4) personas armen la visión y misión con el
fin de que cada uno pueda identificar como armar una visión y una misión.
Finalmente, el emprendedor tiene claridad respecto de la planificación empresarial y
proyecta su idea de negocio a un futuro considerando su entorno.

Día Operativo Cuatro (04)
El cliente, tipos de clientes

Se conversa con los emprendedores de la importancia que tienen los clientes en una
empresa, se les indica en este tema que los clientes no son solamente externos, se le
aclara que los clientes también son los mismos empleados de la empresa, se habla de
los tipos de clientes que existen, de cómo manejar el tema de atención al cliente; se
habla de los componentes de un buen servicio al cliente, de los beneficios que esto trae
para la empresa.
Se realiza actividad de simulación de compra y ventas de productos, donde le
indicamos a los emprendedores que deben actuar de las diferentes formas o tipos de
clientes, con el fin de poder determinarlos.
Se buscó que los emprendedores definieran claramente en concepto de empatía, de
conocer sus perfiles y la importancia que tienen cada uno de ellos para el negocio.

Día Operativo Quinto (05)
Oferta, demanda y valor del Mercado Conocimiento Plataforma DIAN

De una manera o forma dinámica se inicia la explicación de este tema, ya que es un
tema bastante complejo, teniendo en cuenta que es un tema que cuenta con análisis de
bastantes formulas.

Tuvimos en cuenta que muchos emprendedores son personas que no alcanzaron a
culminar sus estudios y es complicado poder entender este tema, para poder hacernos
entender en este proceso tomamos varios negocios en marcha, para que los
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emprendedores asimilaran mejor las decisiones, ya que se trabajaron aspectos como
los mencionados a continuación:
 Factores que determinan la demanda.
 ¿Qué es la demanda?
 ¿Qué es la oferta?
 ¿Qué es un bien?


¿Qué es un servicio?

Para la familiarización de este tema se desarrollaron dos actividades, una de ellas
consistía en:


Describir los factores que determinaban la oferta un producto y a su vez escribir
las características.



Identificar precios de distintos productos teniendo en cuenta la oferta y la
competencia.



Se da a Conocer los componentes del mercado y su aplicabilidad en el plan de
negocio.

Mediante la utilización de la página de la DIAN https://www.dian.gov.co/ se brinda el
paso a paso acerca del manejo de la plataforma por cada una de sus ventanas
enfocado en las consultas que allí se pueden realizar mediante preguntas realizadas
por los emprendedores.
Se abre la socialización de la importancia de la facturación y sus impactos a nivel
tributario y contable y su nueva implementación bajo el lineamiento de Facturación
electrónica.

Día Operativo Sexto (06)
Precio, IMPUESTOS: renta; IVA; impuesto consumo y monotributo

Se inicia con preguntas dirigidas a los emprendedores ¿cómo están fijando los precios
de venta? Pasado este breve dialogo se procede a fijar los aspectos técnicos para la
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fijación de precios donde se evalúan la identificación del mercado, los costos fijos y
variables la propuesta de valor diferencial y su porcentaje de utilidad esperado.


El precio es "(en el sentido más estricto) la cantidad de dinero que se cobra por
un producto o servicio. En términos más amplios, el precio es la suma de los
valores que los consumidores dan a cambio de los beneficios de tener o usar el
producto o servicio" Tomado de Philip Kotler y Gary Armstrong, autores del libro
"Fundamentos de Marketing".



El precio es “la expresión de un valor. El valor de un producto depende de la
imagen que percibe el consumidor. Por ejemplo, una margarina del tipo light
tiene un costo menor que el de una margarina común; sin embargo, los
consumidores perciben cualquier producto "bueno para la salud" como algo de
valor superior. El consumidor considera más coherente este mix: mayor valor
adjudicado al producto en cuestión, mayor precio. (Por tanto), una margarina
light más barata (que la común) no sería creíble" Tomado de Patricio Bonta y
Mario Farber, 199 Preguntas Sobre Marketing y Publicidad.



El precio como el "valor de intercambio de bienes o servicios. En marketing el
precio es el único elemento del mix de marketing que produce ingresos, ya que
el resto de los componentes producen costes” Tomado de El Diccionario de
Marketing, de Cultural S.A.

Según las definiciones anteriores se llega a la conclusión con los emprendedores que
el precio de cada producto va de acuerdo a la necesidad de las personas, de los
clientes, teniendo en cuenta que existen productos que son complemento de otros,
pero para tener mayor afinidad con el tema se realizó una actividad en grupos, donde
cada grupo se le hace entrega de una variedad de productos, y tienen que pasar por
cada grupo para vender su producto y hacer lo posible para que los clientes que en
esta actividad son los demás grupos le compren su producto, con esta actividad se
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lleva acabo el manejo de la competencia y del cliente, ya que como se mencionaba
anteriormente existe variedad de clientes.

Impuestos
Dentro del marco de los impuestos este se inicia dando una breve explicación en el
tablero de quienes están obligados a tributar bajo la normativa vigente y su
responsabilidad ante este.

Se da una explicación general acerca de cada uno de los aspectos del impuesto como
son el sujeto activo, sujeto pasivo, hecho generador, base y tarifa.

Se procede al ingreso a la página de la DIAN www.dian.gov.co donde se refuerzan
aspectos de consulta y conocimiento de la página a su vez nos dirigimos a la búsqueda
de cada uno de los aspectos a estudiar como es el impuesto al valor agregado (IVA),
MONO TRIBUTO

Figura 3: Impuestos

Tomado de, (Dian, 2018)
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Impuesto al Consumo

"Con el ánimo de garantizar la calidad, veracidad y

confiabilidad de la información del Registro Único Tributario, es preciso verificar la
información del Registro y la concordancia del mismo con la normatividad vigente.

En el artículo 512-13 del Estatuto Tributario (modificado por el artículo 51 de la Ley
1739 de 2014), se señalan los responsables del régimen simplificado del Impuesto
nacional al consumo de restaurantes y bares, indicando que a este régimen pertenecen
las personas naturales que en el año anterior hubieren obtenido ingresos brutos totales
provenientes de la actividad inferiores a cuatro mil (4.000) UVT; al realizar
verificaciones de control se encontró un grupo de clientes que por tratarse de personas
jurídicas no cumplen esta condición y por tanto deben clasificarse como responsables
del Impuesto Nacional al Consumo. (Dian, 2018)

Día Operativo Séptimo (07)
Producto, características y valor agregado

Para el desarrollo de este tema, se trabaja con el emprendedor, la identificación del
producto, las características del mismo, y el sitio o lugar de venta del mismo, para esto
se le indica al emprendedor que debe realizar una encuesta para la aceptación del
producto en la zona donde se encuentran ubicado, se toman varios ejemplos para que
ellos puedan entender un poco más el tema del producto y su comercialización.
Referente al o al producto que van a comercializar se les hacen varias sugerencias, ya
que encontramos personas que su producto eran alimentos, todos los temas
relacionados con los productos tienen muchas indicaciones.
Se les hizo énfasis en los atributos de los productos, básicamente mencionándoles los
siguientes:


Forma, color, tamaño, empaque, etiqueta, presentación, slogan, logotipo y estilo
de vida.

Referente al slogan, se les hizo énfasis en que el slogan es un medio visual que atrae
muchos clientes.
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Se les sugirió a los emprendedores que periódicamente realicen encuestas de
satisfacción de los productos es una estrategia importante para poder determinar en
que se encuentran fallando ellos, y que producto podría rotar que ellos no tuvieran; algo
también muy importante para ellos es que cuando se manejan alimentos es de vital
importancia la rotación de estos productos, ya que la fecha de vencimiento de estos
productos es de mucha importancia, la manipulación de los mismo es muy importante.
Se habla de las estrategias de mercado de la competencia Vs la calidad del producto, y
se le hace la aclaración que para que un producto sea bueno no es necesario que sea
cara, muchas veces las cosas económicas salen buenas, pero que esto no quería decir
que fueran a regalar los productos, ya que de los productos los emprendedores tiene
que generar su sueldo.
Para la aplicación de este tema se trabajan dos actividades una de ellas consiste en
clasificación de productos, básicamente se pida que realicen un collage, y hacer una
explicación del collage elaborado, otro punto es la explicación de las diferencias que
encuentran de los productos propios con la competencia, mencionando las estrategias
de mercado.
La última actividad, solicitamos a los emprendedores que diligencien información sobre
el producto de ellos.

Día Operativo Octavo (08)
Canales de distribución

Para trabajo de este tema se basa prácticamente en una clase de sola teoría, donde
los siguientes temas fueron, los compartidos con los emprendedores: “Los canales de
distribución por ser estos los que definen y marcan las diferentes etapas que la
propiedad de un producto atraviesa desde el fabricante al consumidor final. Por ello los
cambios que se están produciendo en el sector indican la evolución que está
experimentando el marketing, ya que junto a la logística serán los que marquen el éxito
de toda empresa. En cualquier caso, debemos abordar los sistemas tradicionales de
distribución ya que, independientemente de ser básicos para entender la filosofía de los
canales, aún abarcan en la actualidad una parte importante de nuestra actividad
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comercial. Canal de distribución, lo podríamos definir como «áreas económicas»
totalmente activas, a través de las cuales el fabricante coloca sus productos o servicios
en manos del consumidor final. Aquí el elemento clave radica en la transferencia del
derecho o propiedad sobre los productos y nunca sobre su traslado físico. Por tanto, no
existe canal mientras la titularidad del bien no haya cambiado de manos, hecho muy
importante y que puede pasar desapercibido. El canal de distribución representa un
sistema interactivo que implica a todos los componentes del mismo: fabricante,
intermediario y consumidor. Según sean las etapas de propiedad que recorre el
producto o servicio hasta el cliente, así será la denominación del canal. La
estructuración de los diferentes canales será la siguiente:
Figura 4: Canales de Distribución

Tomado de, (Moreno, 2018)
Dentro de los aspectos importantes a destacar junto con los emprendedores fue el
impacto que tienen los canales de distribución dentro del producto y en la fijación de su
precio.

Clasificación de los canales de distribución: Se pueden clasificar según la longitud, la
tecnología de compraventa y su forma de organización.

Según la longitud del canal de distribución:


Canal directo: consta de sólo dos entidades, fabricante y consumidor final. De
uso frecuente en el sector de servicios, la banca por ejemplo.



Canal corto: consta de tres niveles, fabricantes, detallista y consumidor final. De
uso frecuente cuando se trata de sectores donde la oferta está concentrada
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tanto a nivel de fabricante como de detallista, cuando el detallista es una
empresa grande y el número de fabricantes no muy elevado. Las grandes
superficies por ejemplo.


Canal largo: consta de cuatro o más niveles, fabricante, mayorista, minorista y
consumidores. Suelen existir en sectores donde está muy fraccionada la oferta y
la demanda.

Según la tecnología de compraventa


Canales tradicionales: aquellos que no han incorporado tecnologías avanzadas
en la realización de las operaciones de intercambio.



Canales automatizados: son los que usan la tecnología como medio básico en
las relaciones de intercambio, como por ejemplo los cajeros automáticos.



Canales audiovisuales: son aquéllos que combinan distintos medios, la televisión
como medio divulgador-informador, el teléfono como medio de contacto con el
comprador y una empresa de transporte para realizar el traslado físico de los
productos. Un paradigma actual es la tele tienda.



Canales electrónicos: son aquellos en los que se combina el teléfono y la
informática, básicamente a través de la red internet. Según su forma de
organización



Canales independientes: son aquellos en los que no existen relaciones
organizadas entre sus componentes.



Canales administrados: presenta dos características originales.



Una o varias instituciones miembros del canal disponen, gracias a su tamaño o a
sus competencias particulares, de un poder que le permite influir en las
decisiones de otros miembros del canal.
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Estas instituciones sacan provecho de este poder para elaborar sus programas,
asegurando la coordinación de las actividades de los diferentes miembros del
canal. Ellos pueden recurrir ya sea a la incitación positiva, recompensando a los
miembros del canal que cumplan sus indicaciones, o ya sea con incitación
negativa, penalizando a los que no las apliquen.


Canales integrados: el proceso de integración consiste en el reagrupamiento de
instituciones del mismo nivel del canal de distribución como por ejemplo las
centrales de compra, lo que constituiría una integración horizontal; o bien, un
reagrupamiento entre instituciones de los distintos niveles del canal hacia arriba
o hacia abajo, con lo que estaríamos ante una integración vertical.



Canales asociados: dentro de esta categoría se incluyen las cooperativas de
consumidores y las sucursales múltiples.
(Peris Salvador, p.58-76)

Para evolución de este tema, genera un pequeño Quiz, en donde los emprendedores
tendrán que responder una autoevaluación, para la calificación de esta misma las
distribuimos con diferentes compañeros para que sean ellos mismos quienes se
califiquen. El propósito de este tema es que cada emprendedor conozca los diferentes
canales de distribución dentro de un mercado, y las estrategias a utilizar dentro de la
competencia; para que así ellos lograran definir o diseñar canales de distribución que
aporten ventajas competitivas frente a sus competidores.

Día Operativo Noveno (09).
Análisis DOFA a de mi negocio y preferencia de mi PP/SS

Se le indica al emprendedor en una clase teórica el concepto de:


¿Qué es una matriz DOFA?
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¿para que se utiliza la matriz DOFA



¿Cómo funciona la matriz DOFA?



Aspectos importantes a plasmar en la matriz DOFA.

Para la complementación de este tema se entregan en grupos de tres (3) personas
matrices DOFA de empresas, para que cada emprendedor tenga conocimiento de
cómo se identifican las FORTALEZAS, OPORTUNIDADES, DEBILIDADES Y
AMENAZAS, de una empresa.

Se pide que realicen dos actividades para práctica de este tema, la primera actividad
consiste en que cada emprendedor debe definir la matriz DOFA de su idea de negocio,
y la segunda consistía en recortar los aspectos más relevantes del análisis DOFA que
desarrollaron anteriormente.

Con estas actividades se buscó que cada emprendedor identificara el diagnóstico de la
idea de negocio y el entorno a través de un análisis empresarial DOFA, conociendo los
factores internos y externos que fortalecen y afectan la idea de negocio de cada uno.

Día Operativo Diez (10).
Fidelizar los clientes y Calidad

Se inicia con la profundización de que es un cliente, y nuevamente se habla de la clase
de clientes que existen, para seguir con la gran pregunta ¿Qué es la fidelización de
clientes?, dando como concepto lo siguiente: La fidelización de clientes consiste en
lograr que un consumidor se convierta en un cliente fiel a nuestro producto, servicio o
marca; es decir, se convierta en un cliente asiduo o frecuente. Para mantener un cliente
fiel al producto les mencionamos las estrategias que deben tener siempre en cuenta,
serían las siguientes:
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Brindar un buen servicio al cliente.



Brindar servicios de post venta.



Mantener contacto con el cliente.



Buscar un sentimiento de pertenencia.



Usar incentivos.



Ofrecer un producto de buena calidad.



Calidad en los productos.



Calidad en el servicio.

Para conocer mejor el prototipo de los clientes de los emprendedores, y que a su vez
ellos los conozcan se le pide responder una encuesta.

Esta encuesta se convirtió en un debate ya que entre el grupo se socializan las
respuestas, y es de tener en cuenta que las personas no piensan de la misma manera.
El plan sirvió de estrategia, para que cada uno de los emprendedores identificara en
que se necesitaba más refuerzo.
El propósito de este tema fue identificar a nivel general donde se encuentra el
emprendedor en relación al cliente y como mejorar para mantener clientes los clientes
satisfechos, utilizando estrategias de fidelización y la forme de brindar un mejor servicio
al cliente.

Cuestionario de preguntas

1. Tengo claro cuáles son mis clientes y a que mercado está dirigido mi producto
______________________________________________________________________
__________________________________________________________
2. Para mí un servicio al cliente es:
______________________________________________________________________
_________________________________________________________
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Para fidelizar clientes he tenido en cuenta los siguientes aspectos (marque con una x)
si su respuesta es sí describa como lo hace, y si su respuesta es no como lo
desarrollaría en su plan de negocio.

3. ¿Me he tomado la tarea de identificar las necesidades de mis clientes? Si ( ) No ( )
porque
______________________________________________________________________
__________________________________________________________

4. ¿Qué estrategias tengo implementadas en mi idea de negocio para fidelizar clientes?
______________________________________________________________________
_________________________________________________________

5. ¿Tengo claro cuáles son los estándares de calidad para mi producto o servicio?
______________________________________________________________________
__________________________________________________________

6. ¿Cuáles son mis estrategias para que los clientes prefieran y recomienden mi
producto a otros posibles clientes?
______________________________________________________________________
__________________________________________________________

Tabla 10.1.2. Cuestionario personal, Tomada de, (Fundación Internacional María Luisa
de Moreno, 2018)

Día Operativo Once (11)
Fuentes de ingresos, punto de equilibrio y ventas
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Se inicia con una clase teórica, ya que son temas que es más fácil darles un poco de
teoría, se trabajan conceptos básicos como:


¿Qué es un ingreso?



¿Fuentes de ingresos?



Tipos de ingresos.



Punto de equilibrio.

Para brindar definición de estas preguntas a los emprendedores nos basados de
conceptos tomados de internet tales como:

Ingresos: Un ingreso es una recuperación voluntaria y deseada de activo, es decir, un
incremento de los recursos económicos. Se derivan de las transacciones realizadas por
la empresa con el mundo exterior que dan lugar a alteraciones positivas en el
patrimonio neto de la misma.

Fuentes de ingresos: Es la Forma como la empresa genera los ingresos, estos
ingresos pueden ser de un solo pago o de pagos recurrentes. La generación de estos
ingresos se pueden derivar de diferentes tipos de clientes los cuales ha a os
identificado en nuestro modelo de negocio según segmentación de mercado debe os
encontrar una o s fuentes que generen ingresos gracias a la venta de nuestra
propuesta de valor.

Tipos de ingresos: Los ingresos se pueden dividir en dos grandes grupos: los
ingresos transaccionales, que provienen de una compra o pago único, y los ingresos
recurrentes, que provienen de pagos periódicos, constantes.
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Figura 5: Tipos de ingreso

Tipos de Ingresos, tomado de, (Advenio , 2016)
“Punto De Equilibrio: Se entiende por PUNTO DE EQUILIBRIO aquel nivel de
producción y ventas que una empresa o negocio alcanza para lograr cubrir los costos y
gastos con sus ingresos obtenidos, en otras palabras, a este nivel de producción y
ventas la utilidad operacional es cero, o sea, que los ingresos son iguales a la
sumatorio de los costos y gastos operacionales.

Pasos para hallar y analizar el punto de equilibrio:


Definir costos.



Clasificar costos en Costos Variables (CV) y en Costos Fijos (CF).



Hallar costo variable unitario.



Aplicar fórmula del punto de equilibrio.



Comprobar resultados.



Análisis del punto de equilibrio.

(crecenegocios, 2018)

Para poner en práctica por parte del emprendedor lo explicado en clase se le pide
responder el siguiente cuestionario.
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1, tengo identificadas cuales son mis fuentes de ingresos si ( ) no ( ).

2. ¿Usted se considera una persona dependiente de las fuentes de ingresos con las
cuales cuenta en estos momentos?

3. ¿tiene usted estrategias claras para que esas fuentes de ingresos sean permanentes
en su plan de negocios?

4 ¿tienes usted la capacidad de implementar nuevas estrategias de ingresos, las
cuales generen beneficios favorables a su plan de negocio?

5 ¿Cuáles cree que serían las consecuencias al implementar nuevas fuentes de
ingreso?

El propósito de este tema era que cada emprendedor identificara las fuentes de
ingresos y puntos de equilibrio que impactaran positivamente el plan de negocio, al
mismo tiempo que tuvieran claridad sobre que es un punto de equilibrio y cuál es el
punto de equilibrio del negocio teniendo como base una proyección de ventas.

Día Operativo Doce (12).
Materia prima, insumos, Logística e Inventarios insumos, logística e inventarios
RUT, Procesos de compra, Producción.

Se inicia por dar un concepto básico y claro sobre que es la producción, y de que se
encarga el área de producción de una empresa, tomamos como base los conceptos
entregados por parte de la Fundación María Luisa Moreno.
El área de producción, también llamada área o departamento de operaciones,
manufactura o de ingeniería, es el área o departamento de un negocio que tiene como
función principal, la transformación de insumo o recursos (energía, materia prima,
mano de obra, capital, información) en productos finales (bienes o servicios).
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Definición de proceso para transformar elementos de entrada en resultados puede
considerarse como un proceso. Los principales elementos: Cualquier actividad, o
conjunto de actividades, que utiliza recursos de un proceso son:
 Finalidad.
 Requerimientos del cliente.
 Entradas.
 Salidas.
 Recursos.
 Clientes.
Figura 6: Procesos, materias primas e insumos.

Tomado de, (Moreno, 2018)
¿Qué es Calidad?
Grado en el que un conjunto de características inherentes de un producto cumple con
los requisitos del cliente. ("Inherente “significa que existe en algo, una característica
permanente).
Requisito: Es la meta que busca cumplir una empresa en lo que produce y está dado
por la necesidad o expectativa que se desea obtener.
Satisfacción del cliente: Percepción del cliente sobre el grado en que se han cumplido
sus requisitos.
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Figura 7: Calidad en producción.

Tabla Panificación del control de la calidad en la producción, Tomado de: material
suministrado Fundación María Luisa Moreno

En cuanto al tema referente a materia prima e insumo se dio la explicación basada en
la siguiente imagen:
Figura 8: Materias primas e insumos

Tomado de, (Moreno, 2018)
El propósito de este tema es que el emprendedor debe identificar y determinar los
procesos que se desarrollan en una idea de negocio y asegurar la disponibilidad de los
recursos requeridos para la operación de procesos, teniendo en cuenta que cada uno
debe tener la capacidad de determinar la secuencia e interacción de los procesos de
cada negocio.

Día Operativo Trece (13).
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Mercado y competencia

En este tema resaltamos la importancia del mercado y a su vez la competencia de este,
hablamos de la oferta y de la demanda de productos también se trataron subtemas
como los monopolios, los oligopolios.

Se hizo mención de la segmentación del mercado, de los beneficios y principalmente
de la competencia, ya que los emprendedores se tendrán que enfrentar en un mundo
de competencia, ya que los negocios de estas personas básicamente tienen un mismo
direccionamiento en general, por ende se les hizo mucho énfasis en las clases de
competencias, y de cada una de ellas se les dio una breve explicación con respectivos
ejemplos.

Para profundizar se les mostraron dos vides de la compañía Coca Cola, donde en este
video podían ver reflejada la competencia y la demanda.

Se trabajó una actividad muy sencilla donde cada emprendedor debía analizar la
competencia y sus clases alrededor de su negocio, y junto a este debían definir las
estrategias de mercados que ellos podían evidenciar fácilmente.

Día Operativo Catorce (14).
Aliados claves, EFICIENCIA, EFICACIA PRODUCTIVIDAD Y FLUJOGRAMA

A cada uno de los emprendedores se les entregan copias de los diferentes conceptos,
se realizan las diferentes lecturas durante el día, logrando que cada emprendedor de
forma dinámica logre aprender los conceptos del tema.
Se realizó un taller de forma dinámica donde todos los emprendedores tenían que
participar. Cada persona tenía que simular una pequeña empresa, contaban con la
competencia directa, y cada uno de ellos tenía que lograr fijar un propósito que
cumpliera con la eficiencia, eficacia y efectividad.
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Para que cada emprendedor tuviera los conceptos claros, se compartieron definiciones
entregadas por la Fundación María Luisa tales como:

Eficacia: Ello implica alcanzar los objetivos trazados por la empresa cumpliendo un plan
estratégico y un plazo establecido.
Eficiencia: pero de una manera más rápida, es decir ahorrando recursos (financieros,
humanos, de infraestructura, entre otros).
Productividad: empresa y los recursos empleados para obtener dichos bienes. Esto se
refiere a la utilización eficiente e inteligente de los recursos al producir bienes y/o
servicios. Los recursos pueden ser:


Materia Prima.



Mano de Obra.



El Capital.



Máquinas y Herramientas.

Tomado de: Guías Fundación María Luisa Moreno.

FLUJOGRAMA: En este tema se explica de una manera rápida en que consiste un flujo
grama, en donde le solicitamos a cada emprendedor que un flujo grama deben
expresar los hechos de su línea de negocio.

Se realiza dos actividades, la primera consiste en identificar y clasificar las horas
laboradas y los desperdicios, este ejercicio se realiza en unos cuadros diseñados por la
fundación, se realiza una especie de evaluación para determinar el punto de
aprendizaje de cada emprendedor, esto referente al tema visto en este día operativo.
La segunda actividad consiste en realizar una lectura titulada “EL CUENTO DE LA
EFICIENCIA Y LA EFICACIA”, donde cada emprendedor debe responder las siguientes
preguntas:


¿Quién creen que gano más dinero en aquel ejercicio?



¿Quién de ellos fue eficaz o eficiente?
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¿Qué opinan del método utilizado para



¿comunicar la información?

El propósito de este tema era que cada emprendedor comprendiera la diferencia entre
los conceptos de eficiencia, eficacia y productividad, usando los contextos
empresariales poniendo en práctica los términos explicados por los capacitadores; para
así poder mantener una conversación con una persona no experta en el tema.

Día Operativo Quince (15).

PRESUPUESTO: Un presupuesto es un plan detallado en el que se evidencian tanto
las previsiones de ingresos como las necesidades de adquisición y consumo de
recursos materiales y financieros para un determinado período de tiempo. Expreso
cuantitativamente el futuro de mi plan de negocio. Tomado de: Guías Fundación María
Luisa.
Es importante para realizar un presupuesto tener presente los siguientes pasos:
1. Establece las metas, propósitos o proyecciones que se pretende realizar
2. Determinar las acciones que se va realizar para poder cumplir las metas propuestas
o proyecciones ya establecidas.
3. Realizar el presupuesto real sobre las metas propuestas y propender para que estas
se cumplan para lo que se debe acudir a:
• Una lista de los ingresos mensuales
• Una lista de los gastos fijos cada mes
• Una lista de los gastos que varían cada mes
(Fundación Internacional María Luisa de Moreno, 2015)
Para el desarrollo de este tema se realizan dos actividades que consiste en diligenciar
dos pequeñas encuestas referentes a gastos personales, esto con el fin de apoyar a los
emprendedores para que puedan sacar un presupuesto de sus gastos propios y de los
gastos de su idea de negocio.
El propósito de este tema es que cada emprendedor pueda conocer las diferentes
estrategias y factores primordiales para realizar un presupuesto, esto con el fin que
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cada emprendedor pueda identificar el presupuesto como un instrumento de
planeación, control y toma de decisiones frente a la idea de negocio de cada uno.
FLUJO DE CAJA Y CAPITAL DE TRABAJO: “Los flujos de caja son los movimientos de
entradas y salidas de dinero en un período dado, relacionados con los ingresos y
egreso de una compañía, algunos ejemplos de ingresos son: los ingresos por venta, el
cobro de deudas, alquileres, el cobro de préstamos, intereses, etc. Algunos ejemplos
de egresos o salidas de dinero, son el pago de facturas, pago de impuestos, pago de
sueldos, préstamos, intereses, abonos a la deuda, servicios de agua o luz”.

72

10. Resultados

Dentro de los emprendimientos encontramos los siguientes:
10.1 Proyecto los sabores de mi Madre

Este proyecto de emprendimiento surge desde el interior de una familia en donde su
tradición para un plato familiar elaborando tamales los cuales se fabricaban con un bajo
nivel de condimentos, dado a que la gran mayoría de tamales al consumirlos generan
pesadez a las personas, por ello este alimento tuvo una gran acogida a nivel municipal
ya que la alcaldía de chía en la feria gastronómica realizada en Chía y Cajicá logro
posicionamiento del producto.
Figura 9: Proyecto los sabores de mi Madre (Fuente propia)
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10.2

Proyecto Prolim

La idea de negocio nació bajo la utilización de productos amigables con el medio
ambiente, dado que es un producto remanufacturado bajo el método de distribución y
reempaque asequible económicamente, gracias variedad de empaques.
Durante el proceso de capacitación se direcciono a la emprendedora para que
determinara la misión, visión y objetivos para su proyecto
Este emprendimiento fue evaluado por la Alcaldía municipal quien se interesó en el
proyecto brindadle un de los stand de las ferias a nivel intermunicipal.
Gracias a la capacitaciones brindadas por la Fundación María Luisa de Moreno con el
acompañamiento de la Universidad de la Salle a través de los profesionales en
contaduría

y

administración

de

empresas

quienes

fueron

estructurando

y

potencializando un sistema rentable y sostenible al producto.
Figura 10: Proyecto Prolim (Imagen propia)
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10.3

Proyecto Consultoría en Robótica

Este proyecto de emprendimiento nace de una ingeniera de sistemas, viendo y
proyectándose en el futuro educativo, basados en los avances tecnológicos, se
implemento una educación a base de programas robótico, enfocados a la programación
mediante fáciles comandos para ser implementados en los centros educativos.
El proyecto fue evaluado por la Alcaldía y dado los niveles de avance obtenidos en la
capacitación brindada por la fundación María Luisa de Moreno en alianza con la
universidad de la Salle a través de los profesionales en contaduría y administración de
empresas quienes fueron los facilitadores y capacitadores para que el proyecto tuviera
las bases administrativas y contables.
Proyecto que fue patrocinado por la alcaldía debido a su enfoque hacia al futuro de los
estudiantes.
Figura 11: Proyecto Consultoría en Robótica (Imagen propia)
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Conclusiones

Con el acompañamiento y las capacitaciones brindadas, los emprendedores
demostraron el interés por salir adelante con los diferentes temas administrativos
contables recibidos, poniendo en práctica lo que día a día se aprendida y se
evidenciaba la forma en la que cada uno tomaba bases sólidas para sus ideas de
negocio.

En las actividades desarrolladas y espacios académicos con cada uno de los
emprendedores, fueron trabajadas de tal manera que cada emprendedor lograra su
afianzamiento con los temas de forma dinámica para la ejecución de los 9 módulos
según el modelo Canvas en las ideas de negocio de cada uno de los emprendedores.

La ejecución de las ideas de negocio de cada emprendedor tuvo una acogida de
agrado por parte de la Alcaldía del Municipio Chía, ya que se logró la exposición de la
mayoría de ideas de negocio en una feria empresarial, la con la cual se buscaba que
cada participante se pusiera en el papel de gerente administrador de su negocio,
logrando así una evaluación de forma dinámica de cada uno de los emprendedores por
los capacitadores de la fundación y la universidad de la Salle.

Cada emprendedor logra un afianzamiento de su negocio con el conocimiento otorgado
por los capacitadores de tal manera que solventan las necesidades basadas en las 4 P
4 P (Producto, Precio, Promoción, Distribución). Referente a

los retos que en la

actualidad el municipio de Chía-Cundinamarca demanda.

Llegamos a la satisfacción personal tanto del grupo de capacitadores como el de
emprendedores ya que las inquietudes generadas por la temática manejada dentro del
programa fueron atendidas y resultas de manera dinámica y oportuna dejando así una
enseñanza no solo de teoría si no con ejemplos particulares de la vida diaria de
cualquier proyecto emprendedor.
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Logramos evidenciar que del grupo de emprendedores de la fundación María Luisa
de Moreno sede Chía, basándonos en las oportunidades, amenazas, debilidades y
fortalezas del entorno tanto internas como externas, evidenciando el querer progresar
por parte del entorno externo, convirtiéndolo en entorno interno de cada uno de los
emprendedores.
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Recomendaciones

Seguir contando con organizaciones como la Fundación María Luisa de Moreno que
apoyen estas iniciativas de emprendimiento, con el fin de que los grupos no dejen las
ideas plasmadas solamente en el aula de clase y luego desistan de ponerlas en
marcha.
Se debe mantener y reforzar con un segundo programa que refuerce este programa y
que lleve a la práctica a cada uno de los emprendedores demostrando así el deseo de
emprender y el deseo de aprender.
A continuación, damos a conocer algunas estrategias o recomendaciones de que
realizamos como equipo académico a los emprendedores y al Proyecto de la
Fundación María Luisa de Moreno “Despertar Emprendedor”.
• Organizar los programas de facturación de cada idea emprendedora.
• Aplazar las cuentas por pagar hasta la fecha final para aprovechar el recurso
disponible al máximo.
• Capacitación en clínica de ventas y/o semejantes.
• No operar con un único proveedor, es recomendable tener varias alternativas
• Poner en práctica cada uno de los temas vistos en el Programa.
• Innovación y capacitación continúa.

El propósito de estos temas es que cada emprendedor conozca la importancia de
manejar y aplicar los temas dentro de su línea de negocio sin importan el tamaño de
este, siendo este un factor importante de crecimiento para la idea de negocio; y para
que a su vez el emprendedor aprende a diseñar su propio modelo de negocio.
Por último es indispensable que los directivos de la fundación sigan promoviendo estos
espacios e impulsen más ferias empresariales y gestionen por medio de la Universidad
de la Salle procesos de capacitación.
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Anexos

Anexo 1: Registro fotográfico de actividades
En los espacios académicos se desarrollaban los temas de manera teórico práctica, es
decir conceptualizábamos la temática a trabajar con ejemplos de la vida empresarial y
los emprendedores participaban demostrando como lo aplicarían a su idea o negocio.
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En Cada espacio académico se realizaban actividades de agrupación permitiendo un
aprendizaje más dinámico y completo con experiencias de otros compañeros
emprendedores.

Presentación de los modelos Canvas de cada proyecto emprendedor
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Anexo 2: Muestra empresarial

Dentro de los programas de desarrollo empresarial de la Alcaldía de Chía, como
capacitadores y evaluadores del proceso académico de los emprendedores
realizábamos evaluaciones y calificábamos las muestras antes de participar en las
muestras

empresariales.

Realizando

retroalimentación

y

fortalecíamos

al

emprendedora en sus muestras.
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Anexo 3: Ceremonia de graduación
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